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O Caso 'HOJE É DIA DE ROCK: Desafios e Oportunidades para Franquia de uma Temakeria' 
descreve o crescimento de uma temakeria que busca crescer por meio da estratégia de 
franchising. O caso apresenta o conceito, posicionamento e história da empresa, destacando o 
público alvo e o perfil de cada unidade aberta até o momento. Ao final, dois desafios são 
apresentados ao alunos. O primeiro solicita uma pesquisa de viabilidade de mercado para 
abertura de uma nova unidade da rede. O segundo solicita mais especificamente como seria o 
modelo de negócio dessa nova unidade (PDV vs. delivery). 
 




















O caso de ensino não é ensaio teórico, nem tampouco um artigo teórico empírico. Ele 
usa embasamento teórico para proporcionar um desafio em forma de competição para os alunos 
de graduação que estão em formação profissional. O caso não é um relato de prática, pois no 
artigo não são descritas ações específicas realizadas em uma empresa, embora possa 
proporcionar para os alunos participantes da competição uma ótima oportunidade de praticar 
os conceitos teóricos aprendidos em sala de aula. 
Rock and Honda é um restaurante casual food que nasceu na cidade de Maringá, está 
enquadrado no setor de temakerias e tem cinco unidades funcionando. A temakeria tem como 
propósito a agilidade de um fast-food, porém trazendo a oportunidade de uma experiência de 
consumo através de música, estilo e arte, 
O trabalho está dividido nas duas fases do desafio proposto, onde na primeira fase o 
desafio proposto é a realização de análise de viabilidade de uma nova unidade da franquia Rock 
and Honda para uma cidade fora do Paraná. Desta forma, os alunos devem analisar vários 
requisitos, tais como viabilidade de mercado, viabilidade financeira e viabilidade operacional 
do novo negócio. 
Na segunda fase é proposto para os grupos de alunos aprovados na primeira fase para 
detalhar o plano feito na primeira fase, e dizendo se a nova unidade de negócio teria como 
modelo apenas o serviço de delivery, apenas ponto de venda ou os dois juntos 
concomitantemente.  
 
HOJE É DIA DE ROCK: Desafios e Oportunidades para Franquia de uma Temakeria 
 
Fase 1 – Abertura de uma nova unidade Rock and Honda 
 
A IDENTIDADE DO ROCK 
 
O Rock and Honda é fruto da vontade de empreender de três amigos que, ao 
identificarem uma oportunidade de mercado no setor de temakerias, deu origem à um novo 
conceito, um novo estilo ao setor de alimentação na cidade de Maringá. Com o estilo casual 
food, que corresponde à agilidade no atendimento semelhante à um restaurante fast-food, 
somando o melhor da culinária oriental, música, arte, cultura e ao lifestyle de um slow-food, o 





de consumo diferenciada. 
Segundo Kotler e Keller (2013), a experiência de consumo trata-se das emoções que a 
marca pode promover ao indivíduo, atrelada ao desempenho físico, que acontecem por meio 
das expectativas dos consumidores nos momentos em que entram em contato com a marca e 
vice-versa. No que tange a cultura e arte, o ambiente do restaurante é repleto de quadros 
temáticos e uma trilha sonora marcante, com suas raízes no Rock n’ Roll, desenvolvida 
especialmente para o público do Rock and Honda. O público-alvo do restaurante compreende 
pessoas da faixa etária entre 15 e 35 anos, jovens com poder de escolha e de compra que optam 
por uma alimentação rápida, mas sem abrir mão de uma refeição saborosa, com custo-benefício 
compatível e uma nova experiência à cada visita ao ponto de venda.  
O principal objetivo da marca é levar ao cliente um produto de qualidade, em um 
espaço dinâmico e sustentável. O que torna o Rock and Honda sustentável é o fato de 
trabalharem com produtos de origem regional, promovendo a economia local, a adoção de 
práticas sustentáveis na implantação e gestão do negócio, associação a comunidades e projetos 
sociais locais e selecionando a mão de obra com o objetivo de gerar emprego e renda para a 
população local. Em contrapartida, aos colaboradores a marca proporciona um agradável 
ambiente de trabalho. O Rock and Honda define sua identidade como: “Uma agradável 
combinação: cozinha oriental, arte e muito rock and roll. Essa é a essência do Rock and Honda 
Temakeria e Sushi bar, traz uma experiência inovadora para a culinária e a cultura paranaense”. 
Os pilares que sustentam a empresa correspondem à sustentabilidade na produção de 
alimentos saudáveis em prol do meio ambiente e principalmente, à qualidade de vida de seus 
clientes, além de modificar processos, experimentar novas criações de forma consciente e 
constante e realizar os objetivos com maestria e excelência fazem parte da ideologia da marca, 
bem como atuar em um nicho de mercado onde o Rock and Honda consiga proporcionar 
alimentos que atendam às necessidades de grupos específicos de clientes.  
 






Atualmente, os próprios consumidores já apelidaram a marca apenas de ‘Rock’. Se tornou 
comum ouvir dos clientes fiéis que “hoje é dia de rock” quando possuem o desejo de saborear 
e experienciar um casual food oriental. Esse processo de co-criação entre consumidores e 
empresa é fundamental no processo de branding da empresa (Solomon, 2016). Na figura 1 a 
seguir, é possível visualizar a linha do tempo do Rock, sendo possível destacar o rápido 
crescimento que o negócio obteve. 
 
Figura 1: Linha do Tempo 
 
A primeira unidade do Rock and Honda, foi fundada em dezembro de 2012, localizada 
na Rua Professor Lauro Eduardo Werneck, número 923 - Zona 7 em Maringá – PR, em frente 
a UEM – Universidade Estadual de Maringá. Devido à localização do estabelecimento, possui 
como público-alvo os universitários que residem ao entorno da instituição de ensino, tornando 
esse estabelecimento fundamental para a difusão e crescimento da marca. 
O motivo não se deu apenas por conta de ser a primeira unidade do restaurante e sim 
por ser um ponto crucial que levou aos sócios fundadores traçarem o perfil de seus 
consumidores, proporcionando então a expansão da marca Rock and Honda. Desta forma, foi 
possível definir os jovens em busca do seu próprio estilo de vida, como público-alvo da 
empresa. Os consumidores que frequentam o estabelecimento mostram-se leais à marca e o 
sabor único que o restaurante proporciona nos sushis produzidos e também nos temakis, 
considerados como seu “carro-chefe”. Além disso, a experiência de um ambiente oriental que 
o restaurante proporciona ao seu cliente se mostra como um fator de sucesso para a fidelização 





De certo modo, a unidade localizada na zona 7 em Maringá apresenta uma demanda 
sazonal, de acordo com o período de férias universitárias, o que resulta em um faturamento 
praticamente nulo em um período de aproximadamente 20 dias, porém esse fator não foi um 
fator determinante para o insucesso da marca. Com isso, no ano de 2017 a unidade Rock and 
Honda - UEM, adotou estratégias diferentes para manter a unidade aberta no período de férias 
com o objetivo de manter o faturamento estável, tais medidas englobam o foco no delivery no 
período de férias universitárias. A figura 2 a seguir mostra o faturamento trimestral da unidade 
UEM. 
 
Figura 2: Faturamento Unidade UEM 
 
O Rock and Honda muitas vezes foi percebido como se fizesse parte de uma franquia 
de restaurantes que acabara de iniciar suas operações na cidade e foi a partir dessa concepção 
que surgiu a proposta de adotar o franchising como estratégia de crescimento. Contudo, a 
padronização dos processos dentro e fora da cozinha, do projeto arquitetônico, da identidade 
visual, do cardápio e toda a operação do restaurante foi uma consequência para que fosse 
viabilizada a criação da primeira franquia do restaurante. 
A primeira unidade franqueada da marca Rock and Honda teve sua fundação em 
Curitiba – PR após 2 anos e 3 meses da inauguração de matriz (unidade UEM, Maringá – PR). 
Tal acontecimento foi um marco para que a expansão da empresa se tornasse cada vez mais 
real. Localizada nas proximidades do Estádio Couto Pereira, local onde é foco de circulação de 
pessoas da classe A e B, e ocupando uma área de 240 m² (duas vezes maior que a unidade 
UEM), a marca logo despertou a curiosidade e chamou a atenção das pessoas que costumavam 
passar pela região. Ao padronizar o projeto arquitetônico do Rock, o investimento inicial, custos 





proprietários concluíram que, para que o negócio se tornasse franqueável deveria ser 
estabelecido que as metragens dos próximos estabelecimentos franqueados ocupassem a área 
de 80 m² à 140 m². Foi um processo de aprendizado importante. 
Com a crise em todos os setores da economia brasileira, o Rock and Honda também 
sentiu os efeitos da retração de seus consumidores. Porém, como a empresa está estabelecida  
nesse cenário desfavorável, foi percebido que a marca poderia adotar uma nova maneira de 
negócio, intensificando o delivery na cidade, que destaca um faturamento essencial para a saúde 
financeira da empresa em Curitiba. Por meio da implantação do serviço de delivery o Rock and 
Honda notou que conseguia atender a demanda dos clientes mesmo com espaço reduzido 
investindo em embalagens de qualidade para que os alimentos chegassem frescos assim como 




Figura 3: Faturamento Unidade Curitiba 
 
A terceira unidade inaugurada foi em Maringá na Avenida Tiradentes em março de 
2015 pelos fundadores do Rock and Honda, localizada estrategicamente perto dos pontos 
turísticos da cidade, colégios e centros comerciais. Com ela foi possível obter um padrão base 
para expandir a marca Rock and Honda, considerando as principais características de decoração 
implantadas, tais como grafite de um artista local (Nuno Skor) e um aspecto mais amadeirado 
na loja. A unidade Tiradentes passou então a ser o modelo de franquia, adotada posteriormente 
nas novas unidades da rede. 





quanto às vendas no ponto de venda, ultrapassando as demais e sendo o estabelecimento que 
apresenta maior faturamento no PDV. Nela foi criado um novo produto dentro do cardápio que 
são as cervejas artesanais, buscando agregar o mix de marketing definido por quatro 
ferramentas estratégicas que, segundo Churchill (2013) quando combinadas de forma coerente, 
promovem a força da marca na criação de valor, fidelização do seu público alvo e conquista de 
consumidores assíduos: Produto, Preço, Praça e Promoção. A figura 4 a seguir mostra o 
faturamento trimestral da unidade Tiradentes. 
 
 
Figura 4: Faturamento Unidade Tiradentes 
 
Em novembro de 2015 uma nova unidade franqueada teve início nas operações na 
cidade de Londrina-PR que fica localizada próxima a shoppings centers, universidades, 
academias, supermercados, construtoras, condomínios e bancos. Em Londrina a implantação 
do delivery aconteceu no período do segundo para terceiro semestre de 2016, a contar da data 
de abertura da loja. Tal fato fez com que o faturamento do Rock and Honda, utilizando o serviço 
de delivery, fosse maior do que o valor arrecadado no estabelecimento físico do restaurante. 
Para evitar a ociosidade e aumentar o movimento no ponto de venda, os sócios e franqueados 
desta unidade buscam aumentar o movimento no ponto de venda no horário do almoço. A figura 







Figura 5: Faturamento Unidade Londrina 
 
A última unidade aberta até então é a de Ponta Grossa-PR, que teve sua inauguração 
em abril de 2017. A localização escolhida teve o intuito de atender tanto os estudantes da região 
quanto aos profissionais liberais que circulam pela área. Por meio da experiência positiva da 
atividade de delivery apresentada na unidade Londrina, em Ponta Grossa a alternativa de 
entrega foi adotada logo na inauguração e foi um fator que viabilizou a análise mais minuciosa 
de como conseguir aumentar o lucro da empresa, como um ponto de venda otimizado. 
 Tendo em vista o alto custo de assinatura cobrado pelo vínculo do restaurante às 
plataformas iFood e Aiqfome – duas “praças de alimentação” virtuais, onde o usuário consegue 
realizar pedidos e receber sua refeição através do serviço de delivery – a unidade Ponta Grossa 
iniciou seus serviços inovando, a marca Rock and Honda adotou o desenvolvimento de um 
aplicativo exclusivo do restaurante, também atrelado ao serviço de delivery. Por ser uma 
plataforma própria, o Rock conseguiu autonomia para trabalhar com promoções e campanhas 








Figura 6: Faturamento Unidade Londrina 
 
Um fator relevante ao considerar a Unidade Ponta Grossa e a unidade Curitiba são as 
temperaturas mais amenas. Tal fator climático é um elemento decisivo para que a busca pelos 
produtos de mesma categoria que o Rock and Honda oferece seja menor, em comparação às 
cidades de clima mais quente onde os primeiros estabelecimentos da marca se localizam. Por 
conta disto, o setor responsável pela Comunicação Integrada de Marketing passou a enfatizar 
ações promocionais focadas na questão climática da região. 
 
Problemática da Fase 1: Com base nas informações do caso, realize uma análise de viabilidade 
de negócio para abertura de uma nova unidade Rock and Honda, preferencialmente fora do 
estado do Paraná. Apresente a (1) viabilidade financeira, (2) viabilidade de mercado e (3) 
viabilidade operacional do novo negócio. Justifique de maneira aprofundada a escolha da 
cidade da nova unidade. 
 
Fase 2 – O Modelo do Novo Negócio (PDV vs. Delivery) 
 
O SETOR DE FOOD SERVICE 
 
Nas estratégias de entrada em um novo mercado, no caso do fast-casual é importante 
destacar duas alternativas para o modo de operação: ponto de venda (PDV) e delivery. O PDV 
é parte integrante da visão que a empresa tem de suas ferramentas de marketing, que estão 
disponíveis e prontas para seu uso no que tange a influência de seus compradores, por meio da 





Urdan (2013): produto, preço, praça e promoção. Desta forma, os tipos de canais pelos quais 
um produto é oferecido também influenciam a percepção dos consumidores sobre a imagem do 
produto (Churchill e Peter, 2013).  
O setor de food service movimentou cerca de R$ 214 bilhões em 2011, configurando 
um aumento de 17,8% em relação ao ano de 2010. Toda essa expansão é resultado da mudança 
do comportamento da população em geral, distâncias maiores entre o trabalho e casa e uma 
maior ausência feminina no lar, segundo a ECD - Consultoria em Food Service. 
No ano de 2014, o crescimento se projetou para 25% de aumento no setor, 
apresentando R$ 270 bilhões e contemplando 38% dos gastos com alimentação. Além disso, o 
percentual das despesas com alimentação fora de casa, contabilizando o total das despesas da 
família, cresceu de 24,1% para 31,1% de 2011 para 2014, representando cerca de um terço dos 
gastos com alimentos. Ao considerar a área urbana o índice passou de 24,7% para 33,1% e em 
relação a área rural também se configurou um aumento de 13,1% para 17,5%. 
Contudo, o delivery tem um ambiente próspero, segundo a ABRASEL – Associação 
Brasileira de Bares e Restaurantes – que é a representante do setor responsável por contribuir 
de forma efetiva para o desenvolvimento do segmento de alimentação fora do lar dentro do 
País. De acordo com a ABRASEL, no ano de 2016, o setor de delivery encerrou o ano com seu 
faturamento na casa dos R$ 10 bilhões, apresentando um crescimento de 12,5% em relação ao 
ano anterior, ademais, esse setor é responsável por 6% do mercado de alimentação fora do lar. 
Além disso, de acordo com o SEBRAE, o setor de alimentação teve um grande 
crescimento no ano de 2017, motivo pelo qual tornou esse mercado bastante competitivo. O 
fator resultante dessa competição é observado no grau de complementaridade entre os 
restaurantes e estabelecimentos. 
O conceito de ponto de venda tem mudado com o passar do tempo, deixando de ser 
apenas um simples locutor entre a indústria e o consumidor, passando a assumir um papel 
estratégico para algumas marcas. No caso do Rock and Honda, não foi diferente, o ponto de 
venda não é mais colocado como uma vitrine onde os seus produtos são expostos ou até mesmo 
um ambiente convencional de trabalho, o PDV do Rock and Honda tem o objetivo de envolver 
seus consumidores promovendo o prazer em cada visita. O papel assumido pelo PDV no caso 
do Rock and Honda é de extrema importância para que todo conceito de sustentabilidade, 






O DESEMPENHO DE CADA ROCK 
 
Todas as unidades do Rock and Honda começaram apenas com atividades no ponto de 
venda, e posteriormente, surgiu a necessidade junto ao mercado de implantar o delivery em seu 
modelo de negócio. Isso porque, os serviços de entrega se adaptam ao mesmo dinamismo que 
a sociedade contemporânea, no caso do Rock and Honda o lifestyle que exige uma combinação 
entre a praticidade, comodidade e o sabor oferecido pela rede. 
A atividade de delivery iniciou-se com pedidos pelo telefone nas unidades, e depois, 
seguindo as tendências de aplicativos, o Rock and Honda se inseriu nas plataformas Aiqfome e 
Ifood. Os altos custos de investimento relacionados à aderência da marca aos aplicativos de 
delivery, fizeram com que o Rock criasse um aplicativo próprio, reduzindo custos, além de ter 
mais autonomia em relação à divulgação de promoções, lançamentos no cardápio, assim, 
otimizando o negócio no setor de delivery. 
Na unidade UEM nota-se um alto faturamento no PDV por se localizar próxima a 
universidade onde transitam muitas pessoas a pé. O ponto crítico é a sazonalidade, pois em 
períodos de férias o movimento cai consideravelmente. A figura 7 ilustra o faturamento 
trimestral da unidade UEM diferenciando-a por canal de venda. 
Figura 7: Faturamento Unidade UEM por Canal 
 
Como a parceria com o Ifood se firmou recentemente, não é possível observar 
expressivas mudanças na participação de cada canal no faturamento do restaurante, além de que 
os pedidos por telefone também começaram recentemente. Complementarmente, o aplicativo 
Rock and Honda é utilizado apenas na unidade Tiradentes desde setembro de 2017, 
concentrando as vendas de Maringá, pois com a alta demanda do Ifood a loja da UEM se torna 















dois diferentes tipos de aplicativo. 
 
Figura 8: Faturamento em Delivery da Unidade UEM 
 
Com relação à unidade de Curitiba, os sócios notaram que a aceitação de tecnologia 
foi muito mais rápida, fato comprovado pelo imediato crescimento das vendas com a 
implantação do delivery, tendo em vista que atualmente esse serviço de entrega é praticamente 
incorporado aos aplicativos de entrega de refeições à domicílio. Por outro lado, em relação às 
vendas no PDV do Rock and Honda na capital paranaense, notou-se uma queda sucessiva de 
vendas, conforme ilustra a figura 9 a seguir: 
 
 
Figura 9: Faturamento Unidade Curitiba por Canal 
 
Os pedidos por telefones não são grande parte das vendas em Curitiba, sendo 
semelhantes aos do pondo de venda. Além disso, a segmentação de mercado separa o mercado 
em grupos de consumidores que possuem necessidades e características compatíveis, que 
tecnicamente, teriam um comportamento voltado à compra similar. Dessa forma, mesmo com 
o mercado segmentado, as discrepâncias entre consumidores mais e menos ligados a tecnologia 







































Figura 10: Faturamento em Delivery da Unidade Curitiba 
 
Na unidade Tiradentes na cidade de Maringá foi muito importante o serviço de 
delivery, porém apresenta o mesmo problema de taxas decrescentes no ponto de venda. De 
acordo com o grande volume de vendas por meio de aplicativos nesta unidade da rede, conclui-
se que os perfis de seus consumidores são adeptos à tecnologia. A figura 11 ilustra os números 
da unidade Tiradentes: 
 
Figura 11: Faturamento Unidade Tiradentes por Canal 
 
Além disso, o aplicativo próprio do Rock and Honda é um dos pilares que contribuem 
diretamente para o aumento do faturamento da unidade considerando o serviço de delivery. 
Contando também com o aplicativo Aiqfome, um dos aplicativos mais conhecidos do público 
maringaense, devido a sua origem que também é a cidade de Maringá. A figura 12 ilustra o 
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Figura 12: Faturamento em Delivery da Unidade Tiradentes 
 
O delivery também obtém resultados importantes para a unidade de Londrina. Essa 
unidade é a que possui o resultado mais relevante em relação ao seu faturamento total. Hoje a 
unidade possui mais de 50% do faturamento devido aos serviços de entrega, atingindo este 
status no início do ano de 2017. Este é um fenômeno característico desta unidade, conforme 
números da figura 13, a seguir: 
 
Figura 13: Faturamento da Unidade Londrina por Canal 
 
Com mais de 3000 avaliações positivas na plataforma do ifood e um excelente serviço 
prestado, o faturamento oriundo do delivery só tem aumentado. A venda expressiva pelo ifood 
faz com que a unidade tenha uma despesa extra elevada por conta das taxas administrativas do 
aplicativo. No entanto, mesmo que existam essas taxas, o ifood entra como um grande parceiro, 
fazendo com que a loja seja hoje a que mais fatura em toda a rede Rock and Honda. A figura 
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Figura 14: Faturamento em Delivery da Unidade Londrina 
 
A unidade de Ponta Grossa também traz resultados positivos para a franquia. Como 
começou com o uso do aplicativo próprio do Rock and Honda, apresenta resultados bons quanto 
ao uso da plataforma própria da marca, conforme ilustra a figura 15, a seguir: 
Figura 15: Faturamento da Unidade Ponta Grossa por Canal 
 
Novamente o ifood se destaca por ser uma plataforma que naturalmente atrai clientes 
e alavanca as vendas, já que é o aplicativo mais conhecido por ofertar este tipo de serviço. Além 
disso, a unidade Ponta Grossa, mesmo sendo a mais recente, demonstra um excelente 
resultado no aplicativo do Rock and Honda, pois foi a única unidade a iniciar suas operações 
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Figura 16: Faturamento em Delivery da Unidade Ponta Grossa 
 
O faturamento com ponto de venda desde o ano de 2016 se manteve estável em relação 
às operações de delivery, evidenciando que nenhum canal de atendimento do Rock and Honda 
atrapalhou os outros canais de atendimento. Desta maneira, novos consumidores passaram a 
consumir os pratos do Rock e os consumidores já fiéis à marca passaram a consumir ainda mais 
utilizando o delivery. A aceitação do público à iniciativa da marca em relação ao uso das 
diversas plataformas para consumo mostra um crescimento aproximado de 40% nas operações 
de delivery em relação ao ano de 2016, seguindo por esse caminho, o delivery é um canal que 
se torna cada vez mais um dos pontos primordiais no faturamento da rede. A figura 17 a seguir 
ilustra o faturamento de todas a unidades, separando por vendas no PDV e delivery nos anos de 
2016 e 2017. 
 
 
Figura 17: Faturamento por Canal das Unidades nos Anos de 2016 e 2017. 
 
Problemática da Fase 2: Com base nas informações do caso e com base na análise de 
viabilidade entregue na Fase 1, detalhe seu plano enfatizando o modelo de negócio que a nova 
unidade do Rock and Honda iniciaria suas atividades. O modelo de negócio da nova unidade 
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NOTAS DE ENSINO 
 
Objetivo de ensino 
 
Proporcionar aos alunos uma situação real de mercado para tomada de decisão empresarial no 
que tange situações de abertura de empresa, análise de viabilidade (financeira, operacional e 
mercado) e estabelecimento de modelo de negócio. 
 
Fontes e Métodos de coleta 
 
Os dados para a construção do caso foram coletados principalmente com base na análise de 
documentos, análise de relatórios financeiros, entrevistas com os sócios e observação 
participantes. Adicionalmente, um dos autores do caso é sócio proprietário da empresa e uma 
das autoras trabalha como estagiária na empresa, facilitando o acesso às informações. 
 
Relações com os objetivos de um curso ou disciplina 
 





universidade do sul do Brasil. O público alvo da competição foram os alunos de Administração, 
mas também foram aceitas, e realizadas, inscrições de alunos dos cursos de Contabilidade, 
Economia, Engenharia de Produção e Design. Mais de 80 alunos se distribuíram em 21 equipes 
multidisciplinares para a competição. A relação com os objetivos do curso consiste na tomada 
de decisão acerca do crescimento de uma empresa, abertura de nova unidade de franquia, e 
estabelecimento de modelo de negócio (PDV x delivery). 
 
Disciplinas sugeridas para uso do caso 
 
Em termos de disciplinas, o caso pode ser usado em aulas que discutam Marketing, 
Comportamento do Consumidor, Composto de Marketing, Distribuição, Empreendedorismo, 
Estratégia e Consultoria Empresarial. 
 
Possíveis tarefas a propor aos alunos 
 
Problemática da Fase 1: Com base nas informações do caso, realize uma análise de viabilidade 
de negócio para abertura de uma nova unidade Rock and Honda, preferencialmente fora do 
estado do Paraná. Apresente a (1) viabilidade financeira, (2) viabilidade de mercado e (3) 
viabilidade operacional do novo negócio. Justifique de maneira aprofundada a escolha da 
cidade da nova unidade com o uso de pesquisa de mercado. 
 
Problemática da Fase 2: Com base nas informações do caso e com base na análise de viabilidade 
entregue na Fase 1, detalhe seu plano enfatizando o modelo de negócio que a nova unidade do 
Rock and Honda iniciaria suas atividades. O modelo de negócio da nova unidade seria (1) 
apenas com o serviço de delivery, (2) apenas com o ponto de venda ou (3) simultaneamente 
com o ponto de venda e o serviço de delivery?  
 
Possível organização da aula para uso do caso 
 
Sugestão 1 – Solicitação de Trabalho Escrito 
 





detalhado contendo as solicitações das duas fases. Esse trabalho pode ser realizado 
individualmente ou em grupo. 
 
Sugestão 2 – Discussão em Sala de Aula 
 
O professor pode disponibilizar o caso para leitura aos alunos anteriormente à aula. Na aula, o 
professor pode solicitar que os alunos formem equipes para debater e/ou apresentar de forma 
oral, as solicitações das duas fases. 
 
Sugestão 3 – Desafio de Casos 
 
Organizar uma competição de casos entre alunos de diferentes cursos para resolver as 
problemáticas em duas fases subsequentes. Em cada fase pode ser solicitado a entrega de um 
trabalho escrito e/ou a apresentação oral das decisões tomadas. Adicionalmente, para tornar a 
dinâmica mais competitiva, os alunos participantes da segunda fase poderão ser classificados 
com base no desempenho entregue na primeira fase. Por fim, uma premiação ao final com 
indicação de ganhadores pode tornar a competição mais lúdica e envolvente. Os autores do caso 
organizaram uma competição utilizando o presente caso, onde se pôde observar muitos 
benefícios do ponto de vista de aprendizagem para os alunos. 
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* Para mais informação, acesse: www.rocktemakeria.com.br/ 
 
